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افزایش ۴۰ درصدی درآمد هواوی
انتشــار گزارش های مالی نیمه اول سال جاری،  �

رشــد ۴۱ درصــدی درآمدهــای هواوی را نشــان 
می دهد؛ همچنین در بخش گوشــی های هوشمند 
نیز این شرکت توانسته است با رشد ۲۵درصدی، به 
رقم ۶۵٫۵  میلیون دلار دست پیدا کند. این درحالی 
 ،IDC اســت که به گزارش مؤسســه تحقیقاتــی
میــزان مبادلات مربوط به گوشــی های هوشــمند 
در نیمه اول ســال ۲۰۱۶ فقــط ۳٫۱ درصد افزایش 
داشــته و عملکرد هواوی در این دوره، بسیار فراتر 

از روندهای رایج در میان فعالان این حوزه است. 
ریچــارد یو، مدیــر اجرائی هواوی، با اشــاره به 
اقدامــات انجام شــده بــرای حفظ نرخ رشــد این 
شــرکت در بازار گوشــی های هوشــمند، می گوید: 
«در میان مدل های پیشــرفته، ما شاهد رشد نسبتا 
سریعی در بازارهای سنتی اروپا و بازارهای نوظهور 
مانند شمال آفریقا، آمریکای لاتین و آسیای مرکزی 
هستیم. ما برای حفظ رشد خود در این بازار تلاش 
می کنیم و این موضوع در راســتای تعهدات مداوم 
مــا به نوآوری، رضایت مشــتریان و ادامه تمرکز بر 
بازارهای داخلی و بین المللی اســت. ما با نگاه به 
آینــده به همکاری خود با شــرکای تجــاری ادامه 
می دهیم تا بهترین سطح خدمات را همراه با تولید 
و توســعه محصولات نوآورانه و جدید ارائه کنیم؛ 
محصولاتی که ترکیبی از فناوری ، کیفیت و طراحی 

پیشرفته هستند. 
ساختار رشــد درآمدهای هواوی نشان می دهد 
نرخ رشــد در بازارهای خارجی ۱٫۶ برابر چین بوده 
و هواوی دارای ســهم ۱۱٫۴درصــدی در بازارهای 
جهانی گوشــی های هوشمند اســت. ضمن اینکه 
در محدوده گوشــی های ۵۰۰ تا ۶۰۰ دلاری، سهم 
این شــرکت در ماه ژوئن امســال از ۱۵٫۲ به ۲۵٫۷ 
درصد افزایش پیدا کرده است. این سطح افزایش، 
در بازارهای ســنتی موبایل های پیشرفته به دست 
آمده و هواوی توانســته اســت در اروپای غربی با 
۱۱٫۵ درصد ســهم بازار، در میان ســه عرضه کننده 
برتر قــرار گیرد. در بــازار گوشــی های ۵۰۰ تا ۶۰۰ 
دلاری، سهم هواوی از یک درصد در دسامبر ۲۰۱۵ 
بــه ۱۴٫۳ درصد در ماه می  ۲۰۱۶ افزایش داشــته 
اســت. در اســپانیا نیز هواوی موفق شد با نفوذ در 
بازار موبایل های پیشرفته بالای ۶۰۰ دلار، سهم بازار 
۹٫۶درصدی را در این کشــور به دســت آورد. نرخ 
رشد سریع در فرانسه و انگلستان به واسطه فروش 

قدرتمند مدل P9 حاصل شده است. 
در لهســتان و فنلانــد ســهم بــازار موبایل ها 
به ترتیــب از ۱٫۸ و ۱٫۴ درصــد در ژانویــه ۲۰۱۵ به 
۲۲٫۳ و ۲۲٫۱ درصد در ماه می  ســال جاری رشــد 
کرده است. سهم بازار گوشی های هواوی در چک، 
مجارستان، رومانی و اتریش از ۱۰ درصد فراتر رفته 

است. 
این رشد درخور  توجه، در بازارهای نوظهور نیز 
به دست آمده اســت. میزان آگاهی از برند هواوی 
در مصــر از ۱۱ درصد در ســال ۲۰۱۴، به ۹۳ درصد 
در ســال ۲۰۱۶ افزایــش پیدا کــرده و در آرژانتین، 
شیلی و ترکیه، نرخ رشد سالانه ۲۰۰ درصد افزایش 
داشته اســت. هواوی در چین تلاش کرده است با 
حفظ ســهم بازار ۱۸ درصدی، جایــگاه برتر خود 
را تثبیت کند. براســاس گزارش مؤسسه GFK، در 
میان مدل های هوشــمند در رده قیمت چهار  هزار 
تا پنج  هزار یوآن، هواوی ۳۶٫۷ درصد ســهم بازار 

را در اختیار دارد. 
نرخ پایدار رشــد فروش، تعهد مــداوم هواوی 
به نــوآوری در مراکــز تحقیق و توســعه این برند 
در سراســر جهان را نمایش می دهــد که علاوه بر 
محصولات، پیشــرفت در پلتفرم هــا و برند را تأیید 
 P9، می کننــد. محصولات پرچمدار هــواوی مانند
Mate 8، Honor V8 و MateBook مورد توجه 
مصرف کنندگان در سراســر جهان قــرار گرفته اند. 
میزان فــروش Mate 8 که بــرای کاربران تجاری 
مناسب اســت از رقم ۵٫۵  میلیون دســتگاه فراتر 
رفته است (۲۰ جولای ۲۰۱۶). علاوه بر این تاکنون 
 P9 Plus و P9 ۴٫۵  میلیون دســتگاه از مدل هــای
 P8 فروخته شده است که در مقایسه با آمار فروش
در همین دوره در سال گذشته ۱۳۰ درصد افزایش 
داشــته است. MateBook در بســیاری از کشورها، 

ازجمله ایالات متحده در دسترس قرار دارد. 
گروه هــواوی به تعهدات اســتراتژیک خود در 
سراســر دنیا ادامــه می دهد به طوری کــه در ماه 
مــی ۲۰۱۶ بیش از ۳۵  هزار فروشــگاه در سراســر 
دنیا محصولات هــواوی را عرضــه کرده اند و این 
مقدار در مقایسه با ســال ۲۰۱۵ رشد ۱۱۶درصدی 
را نشان می دهد. بررســی های مؤسسه تحقیقاتی 
GFK میزان فروشگاه های عرضه کننده محصولات 
هواوی به ۱۵۰  هزار واحد رســیده اســت. هواوی 
افتخار می کند بازیکن نامدار فوتبال، لیونل مسی و 
ستاره های مشهور هالیوود، هنری کویل و اسکارلت 
جوهانســن، سفیران این برند هســتند. این سفیران 
بــه ورود هواوی در زندگی مردم و نزدیک ترشــدن 
آنها بــه یکدیگر کمــک کرده اند و میــزان آگاهی 
دربــاره نــام هــواوی را افزایش داده انــد. هواوی 
همچنان در تلاش اســت با نام های برتر بازار مانند 
لایکا، سواروســکی، هارمن کادون، آوودی، گوگل، 
مایکروســافت و اینتــل برای عرضــه محصولات 
نوآور همکاری کنــد. در ۲۰۱۶، هواوی یک بار دیگر 
به عنوان یکی از صد برند برتر در دنیا شناخته شد و 
ارزش ایــن نام تجاری با رقم ۱۸هزارو ۶۵۲  میلیون 
دلار از جایگاه ۷۰ در ســال گذشته به جایگاه ۵۰ در 

سال جاری رسیده است. 

بازتاب رویداد

آى تى

دبیر کارگروه تعیین مصادیق: 
مخالف فعالیت شبکه های 

اجتماعی خارجی در کشور نیستیم
تســنیم: دبیر کارگروه تعییــن مصادیق محتوای  �

مجرمانه می گوید: مخالف ادامه فعالیت شبکه های 
اجتماعــی خارجی در کشــور نیســتیم. عبدالصمد 
خرم آبادی بیــان می کند: درحال حاضر شــبکه های 
اجتماعی خارجی در کشور فعالیت دارند که ما هیچ 
مخالفتی با این شــبکه ها نداریم، بلکه معتقدیم این 
شــبکه ها باید مبتنی بر قوانین و مقررات کشــورمان 
فعالیــت کننــد. او ادامــه می دهــد: برخــی از این 
شــبکه های اجتماعی به هیچ وجه قوانین و مقررات 
کشــور را رعایت نمی کننــد و به فرهنــگ، امنیت و 
اقتصاد کشور لطمه می زنند. به گفته او، برای مقابله 
بــا تهدیدهای شــبکه های اجتماعــی خارجی باید 
شبکه های داخلی جایگزین شوند. شبکه هایی که از 
پهنای باند داخلی استفاده می کنند، سرعت و کیفیت 
بیشــتر دارند و مردم می تواننــد در نهایت امنیت، از 
این شــبکه ها برای حضور در فضای مجازی استفاده 
کننــد. او ادامه می دهد: دادســتانی کل کشــور که 
ریاست کارگروه فیلترینگ را بر عهده دارد، به وزیران 
ارتباطات و ارشــاد تأکید کرد شــبکه های اجتماعی 
داخلی را راه اندازی کنند. او بیان کرد: برای توســعه 
امنیت کشــور، از دولت تقاضا داریم زمینه راه اندازی 

شبکه های اجتماعی داخلی را فراهم کند. 

نظارت آنلاین
 بر کیفیت سرویس های ارتباطی

شرکت ارتباطات زیرســاخت، برای بهبود  � ایسنا: 
و شفاف ســازی ســرویس های ارتباطــی، ســامانه 
اندازه گیــری و پایش شــاخص های کیفی شــبکه را 
راه اندازی کرد. محمدجواد آذری جهرمی، مدیرعامل 
شرکت ارتباطات زیرســاخت، شفاف سازی اطلاعات 
در زنجیره ارائه خدمــات و امکان نمایش وضعیت 
کنونی سرویس های هر یک از ارائه دهندگان خدمات 
دسترســی را از جمله مزایــا و ویژگی های راه اندازی 
سامانه اندازه گیری و پایش شاخص های کیفی شبکه 
می داند. او معتقد اســت شــفافیت نشــان می دهد 
شــبکه ارتباطات زیرساخت در چه وضعیتی است و 
با راه اندازی سامانه اندازه گیری و پایش شاخص های 
کیفی شبکه، امکان نظارت آنلاین برای سازمان تنظیم 
مقررات و ارتباطات رادیویی فراهم شده است. او در 
زمان راه اندازی این ســامانه گفت: با آغاز به کار این 
سامانه شرکت ارتباطات زیرساخت، اطلاعات مربوط 
به خود را به طور شــفاف ارائه می کند تا شــفافیت 

بیشتری در این فضا وجود داشته باشد. 

فراخوان نظرسنجی
 خدمات ارتباطی مبتنی بر مکان

شــرق: معاون بررســی های فنی و صدور پروانه  �
رگولاتوری از انتشــار فراخوان نظرسنجی تخصصی 
دربــاره چارچوب و مقررات خدمــات ارتباطی مبتنی 
بــر مــکان (Location-Based Services) در کشــور 
خبــر داد. صادق عباسی شــاهکوه با اعــلام این خبر 
گفت: ســرویس های مبتنی بر مکان یــا مکان محور 
(LBS) مجموعه ای از خدمات وســیع و گســترده با 
کاربردهای متنــوع فنی، تجــاری، فرهنگی و امنیتی 
اســت که با استفاده از شــبکه ها و تجهیزات انتهایی 
مخابراتی مانند گوشی، تبلت و... ارائه شده و بخشی 
از پلتفرم ها و خدمات IOT به شمار می رود. او افزود: 
بــا توجه بــه اینکــه در ارائه بخشــی از این خدمات 
گســترده، دارنــدگان پروانه نقش مســتقیمی دارند، 
نبود مقررات لازم برای ارائه این دســته از خدمات از 
 GPS یک ســو منجر به گســترش خدمات مبتنــی بر
می شــود که تحــت کنتــرل و نظارت شــرکت های 
بین المللی غیرایرانی اســت و از ســوی دیگر، مانع از 
سرمایه گذاری اپراتورها برای ارائه این خدمات مبتنی 
بر شبکه های تلفن همراه در کشور شده است. او ادامه 
داد: آگاهــی قبلی از نظرات ذی نفعــان در این حوزه 
زمینــه ای فراهم می کند تا مقــررات کامل تر و بهتری 
وضع شود. او از علاقه مندان و ذی نفعان دعوت کرد 
در این نظرسنجی مشارکت کرده و پاسخ های خود به 
ســؤالات طرح شده در این زمینه را به صورت مکتوب 
تا پایان مرداد سال جاری به معاونت بررسی های فنی 

و صدور پروانه رگولاتوری ارسال کنند. 

فروشگاه مجازی اپل باهوش شد
فــارس: فروشــگاه مجــازی اپــل موســوم به  �

«اپل اســتور» از ایــن به بعد برای پیشــنهاد خرید به 
کاربران خود ســوابق کاربری آنها را بررســی کرده و 
بر این مبنا، پیشــنهاداتی را بــه کاربران ارائه می کند. 
براســاس گزارش «تــک کرانچ»، تغییر یاد شــده که 
ظرف ماه های آینده در اپل اســتور نهایی می شــود، 
مهم تریــن تغییر در این فروشــگاه آنلاین اســت که 
نشــان دهنده ســرمایه گذاری این شــرکت در حوزه 
هوش مصنوعی اســت. اپل اســتور که بعــد از این 
تغییرات به شــیوه ای مناســب شخصی سازی شده، 
حتــی می تواند دســتگاه هایی را که قبــلا یک کاربر 
مالک آنها بوده، شناســایی کرده و تشــخیص دهد و 
برهمین اساس پیشنهادات خرید خود را مطرح کند. 
برای مثال، اگر اپل استور تشخیص دهد کاربری مالک 
مدل های مختلف آیفون در گذشــته بوده و حالا هم 
یک آیفون دارد و قبلا هم چندین بار برای گوشی اش 
قاب خریده، به وی توصیه خواهد کرد قابی مناسب 
برای گوشی تازه اش بخرد و در صورت عرضه مدلی 

تازه تر از آیفون، خریدن آن را هم پیشنهاد می کند. 
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  فعالیت شرکت SAB در چه زمینه ای است؟  �
این شرکت به مدت ۳۰ سال در عرصه نرم افزارهای 
بانکی مشغول به کار اســت. شرکتی فرانسوی است 
که با داشــتن ۲۴۶ مشتری در ۴۵ کشور دنیا، به عنوان 
ارائه دهنده راه حل شــناخته می شود. رتبه این شرکت 
در فرانســه و در رتبه بندی های بین المللی در ســال 
۲۰۱۴، جزء برترین ها بوده اســت. هر مشتری ای که از 
محصولات این شــرکت اســتفاده کند، نیاز به راهکار 
دیگری در زمینه بانکی ندارد. همه فرایندهای تجاری 

و بازرگانی در محصولات پشتیبانی می شود.
 منظور شما چیست؟  �

براســاس تعریفــی کــه در ایران حدود ۴۰ ســال 
وجود داشــته، core banking هایی وجــود دارد که 
از تراکنش ها پشــتیبانی یا از فرایند تســهیلات و وام 
حمایت می کند. انجام هر ســه عمل یادشده از سوی
core banking صــورت می گرفــت. امــا اکنون دیگر 
بــدان مفهوم نیســت. اکنون همــه ماژول های مورد 
نیاز بانک ها شامل، سیســتم banking، اینترنت بانک، 
موبایل بانــک و مــواردی از این دســت کــه مربــوط 
core bank- بــه بانکــداری دیجیتــال می شــود، در
ing تعریــف می شــود. درعین حــال، سیســتم هایی 
مانند ضدپول شــویی، freight direction و همه این 
ماژول ها براســاس سیستم متمرکزی صورت می گیرد 
که با آن corbanking گفته می شود. حال SAB شامل 

همه این موارد می شود
  بنابراین شــما خــود را در حــوزه بانکداری  �

الکترونیکی تعریف می کنید؟ 
خیر، ما بانکداری الکترونیکی نیســتیم، بانکداری 

الکترونیکی بخش کوچکی از core banking است.
بــه نظر می رســد ســرویس های شــما  � اما    

در سیســتم بانک هــای متوســط وجــود دارد؛ 
بانک های  به  را  دراین صورت چه ســرویس هایی 

بزرگ ارائه می دهید؟ 
به دلیل داشتن ۲۴۶ مشــتری، همه سرویس های 

بانکی را به همه بانک ها ارائه می دهیم. 
  ۲۴۶ تا مشتری در کجا؟  �

در ۲۵ کشور دنیا. به همین دلیل ما انواع بانک ها را 
در سبد مشــتری های خود داریم. بانک مجازی، بانک 
ســرمایه گذاری، بانک خصوصی، خرده فروشی و... را 

داریم. اینها نوع بانکداری هستند. 
  آیا در سبد فعالیت شما بانک مرکزی هم وجود  �

دارد؟ برای مثال، در فرانســه کدام بانک مهم جزء 
مشتریان شما هست؟ یا در آلمان یا انگلستان. این 

۲۵ کشور، کدام کشورها و بانک هایشان هستند؟ 
از نظر بانک بزرگ که شما سؤال کردید، باید بگویم 
فرانسه دو بانک بزرگ دارد که به عنوان بانک مرکزی 
مطرح هســتند. مهم تریــن آنها CIC Bank اســت. 
وظیفه این بانک، نظارت بر همه مالیات شــهروندان 
فرانســوی اســت. درواقع هر تراکنــش بانکی ای که 
دولــت انجام می دهد، باید از ایــن بانک بگذرد. حال 
یکی از پروژه  های انجام شــده در این بانک، سیســتم 
« ای تی ام ای» SAB اســت. برای مثال، روزانه نزدیک 
به سه  میلیون چک کلیر می شود. بیش از یک  میلیارد 

تراکنش در سال وجود دارد. 
  چه زمانی SAB به ایران آمد؟  �

حدود هفت سال است که وارد بازار ایران شده ایم. 
از ســال ۲۰۰۹ و فعلا با یک مؤسسه فعالیت می کنیم 

که در آینده تبدیل به بانک خواهد شد. 
  فقط با یک مؤسسه مالی؟  �

بله. 
  چرا سراغ بقیه نرفتید؟  �

به این علت که شــرکت Sab اجــازه بازاریابی در 
ایران را نداشت. از طرفی پیش از این دفتر مستقیم در 
ایران وجود نداشت و نزدیک به دو سال است که دفتر 
مستقیم و ثبت شده داریم. به عنوان دفتر و نه شرکت. 

  یعنی بعد از سال ۹۲؟  �
بله.
  اکنون این شرکت فرانسوی یک دفتر نمایندگی  �

دارد؟ 
بله. SAB به عنوان یک دفتر رســمی فرانسوی در 

ایران حضور دارد. 
  فعالیت شــما در دوران تحریم به چه صورت  �

بود؟ 
زمان ورود ما به ایــران، هم زمان با اوج تحریم ها 
بود. در آن ســال ها فشــارهای زیــادی روی فعالیت 
شــرکت برای توقف پروژه ها در ایران وجود داشــت. 
امــا نگاه این شــرکت کاملا متفاوت بــود و در مقابل 
تحریم هــا، از فعالیــت در ایران حمایت و پشــتیبانی 
می کرد. پشــتیبانی ما از مؤسسه ای که فعالیت با آن 
را آغــاز کرده بودیــم، قطع نشــد. SAB از دو جهت 
تحت فشــار بود: از طرفی به دلیــل وجود تحریم ها، 
پرداخــت به موقع صورت نمی گرفت و از طرف دیگر، 
مسیرهای دشواری را برای پرداخت باید طی می کرد. 
گاهی به یک ســال، یک سال و نیم می رسید. با وجود 
همه مشــکلات، به دلیل سرمایه گذاری صورت گرفته 
در بازار ایران و اولین مشــتری ای که به دســت آورده 

بود، هیچ گاه پشتیبانی خود را قطع نکرد. 
  در چند کشور دفتر دارد؟  �

در ۱۰ کشور دفتر وجود دارد؛ فرانسه، ونیز، موناکو، 
بیروت، تونس، ایران، ترکیه و دوبی. اینها دفاتر رسمی 

ما هستند. 
با  �   آیا برای یک شــرکت فرانســوی کارکردن 

مؤسســه های مالی و بانکی ایران در زمان تحریم، 
ارزشمند بود؟ 

به طور حتم هدفی وجود دارد. در این سال ها یک 
پروژه شکست خورده وجود نداشته است. 

  در این همه سالی که شــرکت فعالیت داشته  �
است؟ 

بله.
  ایــن مربوط بــه همــه دفاتر شــما در تمام  �

کشورهاست؟ 
بله. 
  در ایران هم؟  �

ما جزء معدود شــرکت های خارجی هســتیم که 
در ایران پروژه بدون شکســت داشتیم. با وجود اینکه 
برخی از پروژه های ما در دنیا ضررده شده، اما همیشه 
حمایت و پشــتیبانی از مشــتریان وجود داشته است. 

هیچ پرونده حقوقی ای علیه ما وجود ندارد. 
بتواند  �   چگونه می شود یک شــرکت فرانسوی 

خود را با سیستم بانکی ایران سازگار کند؟ 
شــرکت ما بســته نرم افزاری ای با چندین فرهنگ 
و قوانیــن بانکی مختلف ارائه می دهد. این نشــانگر 
انعطاف پذیری سیســتم ماســت. شــاید بســیاری از 
سیســتم های دیگر در ایــران شکســت بخورند. من 
نمی گویــم بهتریــن هســتیم، اما معماری سیســتم 
به گونه ای بوده که نزدیک به نظام بانکی ایران است. 
به همین دلیل در پیاده ســازی محصول در ایران دچار 
مشــکل نشدیم. تنها مشــکل موجود، تقویم شمسی 
بود که آن با نگاه ســرمایه گذاری ای که وجود داشت، 
حل شــد. ما اکنــون براســاس چارت بانکــی، بانک 
مرکزی ایــران فعالیت می کنیم. بیشــتر تر از درآمدی 
که می توانست داشــته باشد، هزینه شد تا مدل بانک 

ایرانی آماده و پیاده سازی شود. 
  چند رقیب در داخل ایران دارید؟  �

داخلی یا خارجی؟ 
  داخلی؟ �

فکر کنم دو رقیــب داخلی. از زمانی که وارد بازار 
ایران شده ایم، SAB جزء فهرســت خرید نهایی بوده 

است. 
  آیا انتخاب شد؟  �

بله، اما انعقاد قرارداد، پروســه ای جدا از انتخاب 
اســت. پایدارنبودن مدیران باعث می شود یک پروسه 
دوباره آغاز شود. در زمان انعقاد قرارداد، مدیر عوض 
می شــود و دوباره از اول همه چیز شــروع می شــود. 
به همین دلیل است که در نظام بانکی ایران همچنان 

به دنبال core هستند. 
بانکی،  � آیا فکــر نمی کنیــد ترجیح مدیــران    

استفاده از سیستم داخلی است؟ 
اگر چنین ترجیحی داشتند، ما را در فهرست نهایی 

خرید قرار نمی دادند. 
  با وجود دو رقیبی که در بازار ایران دارید، سهم  �

شما به چه میزان است؟ 
بازار ایران، بازار بزرگی اســت و بسیاری از بانک ها 
در حــال انتخاب محصول هســتند. پیش بینی شــده 
اســت اکنون پس از برجام، شــاید برخی بانک ها در 
خرید محصول خــود تجدیدنظر کنند یا در محصولی 
کــه دارند، بازنگری کنند و محصولی انتخاب کنند که 
توان و ســرویس دهی آن به گونه ای باشــد که سهم 
قابل توجهی از بازار را به دســت آورد. بالاخره برخی 

بانک ها به دنبال مسیر جدید هستند. 
  اگر شــرکت های خارجی دیگری در بازار ایران  �

حضور داشــته باشند، آیا شــما با مشکلی مواجه 

نمی شوید؟ 
اگر از مــن به عنوان یــک مدیر منطقه ای ســؤال 
می کنیــد، مــن یک ایرانی هســتم و بر ایــن عقیده ام 
رویکرد وزارت صنایع بعد از برجام، رویکرد مناســبی 
اســت. درعین حــال، در سیاســت های ابلاغی مقام 
معظم رهبری به بخش علم و فناوری اشــاره شــده 
و دســتور انتقال دانش به داخل ایــران را دادند. این 
به آن معنا نیســت که فلان شــرکت خارجی مثلا پژو 
فرانسه به ایران بیاید و با ایران خودرو رقابت کند، این 
منطقی نیســت. پیشنهادم این اســت که هر شرکت 
ایرانی یک شــریک خارجی برای انتقال دانش داشته 
باشد، زیرا اکثر شرکت های خارجی برای انتقال دانش 
مقاومت می کنند. اما شریک خارجی موجب می شود 
به تدریج دانش شرکت خارجی به داخل منتقل شود 
و درعین حال، سبد محصولشان نیز کامل خواهد شد. 
درعین حال، شرکت داخلی مشتریان خود را از دست 
نخواهد داد. تفاوت عمده میان شــرکت های خارجی 
و داخلی در این اســت که شرکت های داخلی عمدتا 
درآمد خود را وابســته به نگه داشتن بانک به خدمات 
پس از فروش محصول می دانند. اما در شــرکت های 
خارجی این گونه نیســت. وقتــی محصولی به بانکی 
فروختــه می شــود کل دانش اســتفاده و پشــتیبانی 
از محصــول به آن بانک داده می شــود. تــا کمترین 
وابســتگی به شــرکت خارجی شــکل بگیرد و بانک 
روی پای خود بایســتد. بنابراین شرکت خارجی تمرکز 
خــود را صرفــا روی انتقال دانش می گــذارد. تصور 
در ایران به این صورت اســت هر شــرکتی که تعداد 
پرســنل بیشتری دارد، پس آن شــرکت خوب و بزرگ 
اســت. درحالی که گویای آن اســت که آن محصول 
به ازای هر مشــتری باید صد پشــتیبان کننده داشــته 
باشــد. بنابراین اگــر رویکرد بانک حرکت به ســمت 
دریافت دانش فنی از شــرکت خارجی باشد و بخشی 
از دانــش را به همراه محصول منتقــل کند، بانک ها 
بهتر روی پای خود می ایســتند. در بــازار بانکی ایران 
عموما بانک هــا نمی توانند با همدیگــر رقابت کنند، 
زیرا از یک محصول مشــترک اســتفاده می کنند. این 
مســئله نمی تواند ایجاد رقابت کنــد. اصل رقابت در 
عرصه های بین المللی براساس محصولاتی است که 

به مشتری ارائه می شود. 
  تا چه میزان ســعی کردید انتقال دانش را به  �

ایران انجام دهید؟ 
درحال حاضر مؤسســه ای که با ما کار می کند صد 
درصد روی پای خود ایستاده است و براساس دانش 
خــود کارهای خــودش را انجام می دهد. لایه ســوم 

پشتیبانی برعهده شرکت sab است. 
  علت اینکه چنین شــرکتی با تعــداد محدود  �

مشتری و کارمند وارد ایران می شود،  چیست؟ 
یکــی از علت هــای اینکــه تعــداد کارمندهــای 
شــرکت ما در ایران کم بوده، این اســت کــه نیاز به 
نیروی انســانی مرجع نیســت. درعین حال، براساس 
هر فروشــی که به بانک صورت می گیرد، چندین نفر 
آمــوزش می بینند و آنها به عنــوان متخصصان ما در 
بانک می مانند. می خواهیم همه مشتریانمان مستقل 
باشــند. درعین حال، ما اعتقاد به توسعه پایدار داریم، 
یعنی مسیر رشد منطقی را شروع و به توسعه شرکت 
ادامــه دهیم. نکته درخــور توجه اینکه بســیاری از 

شــرکت های بزرگ از خرید شرکت های کوچک بزرگ 
می شــوند. اما شــرکت ما این گونه نبوده اســت و ما 
برای هر مشــتری بازاریابی کرده ایم،  قرارداد بسته ایم 
و پشــتیبانی کرده ایم. مضاف بر اینکه شــرکت ما در 
ســال های ۲۰۱۱ و ۲۰۱۲ سرمایه گذاری بسیار سنگینی 
روی محصــولات جدید در حــوزه بانکداری دیجیتال 

انجام داد. این موضوع باعث صعود شرکت ما شد. 
  شرکت شما اقدام به ارائه گزارش   های شفاف  �

سالانه می   کند؟ 
بله، به دلیل قوانین ســختی که در فرانسه وجود 

دارد، شرکت ها باید گزارش شفاف ارائه دهند. 
  در ایران چطور؟  �

منظورتان از داخل ایران چیست؟ 
  یعنی گزارشــی از میزان فعالیت و توسعه ای  �

که در ایران دارید و این گزارش را به بانک مرکزی 
ارائه کنید.

ما مشکلی برای ارائه گزارش نداریم. درعین حال، 
گزارش هــای مالی خود را به فرانســه ارائه می کنیم. 
همه فرایند شــفاف انجام می شود. به همین دلیل هم 
در ایران دفتر ثبت کرده ایم. زمانی که شــما به عنوان 
شریک با یک شرکت داخلی فعالیت می کنید،  ممکن 
اســت راه هایی برای ارائه نکردن گزارش های شفاف 
وجود نداشته باشد. اما شــرکت ما تصمیم گرفته به 
صورت مســتقیم در ایران حضور داشته باشد. وقتی 
شرکت ایرانی به عنوان واسط قرار می گیرد، محصول 
هــم از نظر خدمات،  کیفیت و قیمت نهایی مناســب 

نخواهد بود. ما در ایران هیچ واسطه ای نداریم. 
  به نظر می رســد از ۱۰ سال گذشته شرکت شما  �

خوداظهاری را به سایتی مانند «گارتنر» ارائه نکرده 
است. علت چیســت؟ آیا لزومی داشته که چنین 

کاری صورت نگرفته است؟ 
این سیاســت هیأت مدیره شــرکت sab اســت. در 
شرکت های بزرگ بودجه مشــخصی برای رتبه بندی 
بین المللــی وجــود دارد. از طرفی مشــکلاتی میان 
گارنتــر و sab به وجود آمد کــه در حال مذاکره برای 
حل این مشــکل هســتند عمده تمرکز ما بر ibs بوده 
است. اگر شما به گزارش های گارنتر نگاهی بیندازید، 
شــرکت هایی وجود دارند که بالاتر از شــرکت ما قرار 
دارند،  اما در ibs پایین تر از ما هســتند. بنابراین متوجه 

می شوید گارتنر به روز نشده است. 
  شــما گفتید کار خود را با مؤسســه ای شروع  �

کردید کــه به تازگی مجوز خــود را از بانک مرکزی 
گرفته بود. آیا این یک ریسک برای شما نبود. شما 
ورود خود را با یک مؤسســه تازه تأسیس در ایران 

شروع کردید و نه با یک بانک شناخته شده.
حرف شــما درست اســت. ریســک بزرگی برای 
شــرکت ما بــود؛ ریســک هــم از لحاظ بــازار و هم 
ســرمایه گذاری. منتها این ریسک را برای ورود به بازار 
ایران انجام دادیم. شاید چالشی برای یک تغییر بزرگ 
باشــد. ســعی شــد مدل بانکی خودمان را براساس 
قوانین در این مؤسسه پیاده سازی کنیم. یکی از مسائل 
مــا تقویم ایرانی اســت. برای همین با یک مؤسســه 
کوچک شــروع کردیم تا خــود را بیازماییم. البته این 
مؤسســه از نظر حجم تراکنش نــه، ولی از نظر تعدد 

شعب شاید بزرگ تر از برخی بانک ها باشد. 
  به طورحتم داشــتن رزومه برای یک شــرکت  �

خیلی مهم است. آیا به این مسئله توجه نداشتید 
که در پرونده حضور خود در ایران شروع فعالیتان 
با یک مؤسسه کوچک باشــد و این در رزومه شما 

ثبت شود؟ 
بحــث ایــن نیســت کــه بــا بانک هــای بــزرگ 
می توانســتیم یا نه. این ریســک دو طرفه است. هم 
بانک باید ریسک محصولی که برای اولین بار در ایران 
می آیــد را بپذیرد و هم شــرکت ارائه کننده محصول 
بــرای اولین بار حضورش در ایران را تجربه کند. خب، 
شاید مؤسسه ای که ما با آن کار می کنیم، در آن زمان 
ریســک را پذیرفت که با یک شرکت خارجی کار کند. 
 core banking البته باید به شــما بگوییم پیاده سازی
در یک مؤسســه مالــی خیلی ســخت تر از یک بانک 

است. 
  چرا برای ورود به ایران و معرفی شدن از طریق  �

بانک مرکزی اقدام نکردید؟ شــما می توانســتید 
پشتوانه نهادی مانند بانک مرکزی را برای ورود به 

بازار ایران داشته باشید.
زمان آقــای بهمنی این کار صورت گرفت. نامه ای 
هم ارســال شد. ایشــان روی نامه دســتور دادند،  اما 
جوابی که داده شــد این بود اگر بخواهیم شــما را به 
بازار ایران معرفی کنیم، تبلیغ به حساب می آید و این 

مغایر با قوانین بانک مرکزی است. 
  گفتید ورود شــما به ایران از ســال ۲۰۰۹ بوده  �

است. آیا این ســال برنامه ریزی شــده بود؟ چرا 
صبر نکردید تا بعد از انتخابات ریاســت جمهوری 

تصمیم گیری کنید؟ 
سیاست های ما چندان منطبق با کارهای سیاسیون 
نیست. شــرکت برنامه ریزی ای روی بازار بین المللی 
خود داشــته و ایران نیز به عنوان یک بازار بین المللی 
است. شــاید اولین جرقه ورود به ایران از سال ۲۰۰۷ 
بوده است. ســال ۲۰۰۹ اولین قرارداد ما منعقد شد. 
بازار ایران همواره مدنظر بوده است. برهمین اساس، 
پروژه بانکداری اسلامی- ایرانی در شرکت پیاده سازی 
شــد. گرچه ما بانکداری بین المللی اسلامی را داریم، 
اما آن بانکداری با بانکداری اسلامی در ایران متفاوت 
اســت. به همین دلیــل در محصــولات خــود نحوه 
محاسبه ســود را براساس بانکداری اسلامی – ایرانی 
قرار داده ایم. ورود ما به بازار ایران، مستقل از مسئله 

تحریم ها بوده است. 

مدیر دفتر منطقه ای Sab  فرانسه در گفت و گو با «شرق»: 

ورود ما به ایران در اوج تحریم ها بود

در دوران تحریم، شرکت هایی بودند که با پذیرش ریسک به بازار ایران آمده و به ارائه خدمات فنی در حوزه 
فناوری اطلاعات پرداختند. این شــرکت ها فارغ از حجم و اندازه، گام به گام به بازار ایران وارد شدند. نکته 
جالب اینکه در میان حضور شــرکت های شرقی، شرکت های اروپایی حضور داشتند. شرکت SAB به عنوان 
یک شــرکت در حوزه corbanking ارائه دهنده محصــولات در حوزه بانکــداری الکترونیکی و بانکداری 
دیجیتال، از ســال ۲۰۰۹ - زمان اعمال تحریم ها- کار خود را در ایران با یک مؤسســه مالی کوچک شــروع 
کرده و با وجود فشــارهای بین المللی اقدام به ثبت دفتر مســتقیم کرده است. البته این شرکت در ایران با 
چالش هایی از نظر نظام بانکداری مواجه بوده است. در عین حال، مسائل تحریمی هم چندان بی تأثیر نبوده 
است. بااین حال، در گفت وگویی با نوید حسینی، مدیردفتر منطقه ای این شرکت، به دلایل و چرایی حضور 

این شرکت فرانسوی در ایران پرداخته ایم:


